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作为一种新兴的行业 , 中国直销业的 开放 , 将 创




直销 , 一般认为 , 是指一种不经过中 间 商分 销 渠
道 ( 批发、零售) 而直接把产品或服务从生产者手中
送达消费者手中的销售方式。这是一种把直销看作直
接销售的认识。
美国直销协会 ( Direct Selling Association of U.S.A)
和 美 国 直 销 教 育 基 金 会 ( The Direct Selling Education
foundation, DSEF) 把 直 销 划 在 “ 无 店 铺 ” 销 售 行 列 。
但历史发展到今天 , 直销已经表现出跟过去不一样的
特征 , 举个例子 , 在中国直销企业是 “有店铺”销售
的公司。可见 , 在中国按有无店铺去划分直销与传统
销售已经没有任何意义。
根 据 世 界 直 销 联 盟 [1] (World Federation 0f Direct
Selling Associations, WFDSA) 的定义 , 直销是以面对面





根据 2005 年 9 月 颁 布 的 《直 销 管 理 条 例》, 我 们
给出直销的定义∶
直销是指直销企业招募直销员 , 由直销员在固定营
业 场 所 之 外 直 接 向 最 终 消 费 者 推 销 产 品 的 经 销 方 式 。
直销定义中有两个要点 : “面对面销售”与“不在固
定零售点”。“面对面销售”可以让我们了解直销是一
种 两 个 人 面 对 面 沟 通 的 过 程 ; 而 “ 不 在 固 定 零 售 点 ”
的特性使直销有别于一般零售店的销售。
我们认为 , 直销有狭义和广义之分 , [2]狭义的直 销





的 渠 道 层 次 多 少 而 分 为 : 零 层 次 渠 道 、 一 层 次 渠 道 、
二层次渠道、三层次渠道等等。直销就是指无中间商
的直接销售渠道 ( 零层次渠道) , 如厂家直接派推销员






广义 的 直 销 是 指 直 复 营 销 [3](Direct Marketing) , 或
称直接营销。在西方的一些 《市场学》 教材和专著中 ,
在谈到此命题时 , 往往在相关营销方式上 , 就明确加
上直复 ( Direct- response) 两字 , 如“电视直复营销”、





名教材 《市 场 营 销 管 理》 ( Marketing Management) 一
书 , 在第 6 版以及以前的各版中 , 直复营销被看 成 是
试论直销业的可持续发展
陈钦虹






中图分类号: F274 文献标识码: A 文章编号：1005- 0892 (2006) 06- 0074- 05
· 74 ·
一 种 零 售 形 式 , 但 在 1991 年 的 第 7 版 及 以 后 的 各 版
中 , 直复营销更主要地被看作是一种促销方式。至于
直复营销的工具 , 包括购货目录营销 , 电话营销 , 直
接邮递营销 , 电视直复营销 , 电台、杂志和报纸直 复
营销, 电子购货等等。




直销的产生与发展是与科学技术、生 产力 的 发 展
相适应的。产业革命以前的农业生产社会里 , 手工业
生产的规模小 , 剩余产品有限 , 独立个人或者家庭成
员走街串巷 , 送货到户 , 自产自销或流动式的售货作
为一种最古老的直销方式。在中国 , 直销还是一个新
的概念 , 但在国外 , 直销已成为现代营销当中与传统
销售方式并驾齐驱不可或缺的行销方式 , 追溯它的历
史 , 我们可以回到 19 世 纪 。如 果 从 1910 年 美 国 当 时
的 7 家直销公司在纽约成立美国直销协会 ( 这是世 界
上最早的直销行业管理组织) 算起 , 至今已有 90 多年
了。 在这个历史过程中它大致经历两个阶段 , 从早期
的单层次直销到现代意义上的多层次直销。[4]
1. 早期单层次直销的产生。十八世纪中叶到二十





研究商品分配的规律性 , 以求指导经营实践 , 降低交
易成本 , 提高交易效率。直销作为一种节约流通费用、
提高流通效率的零售业态形式开始发展起来 , 送货上
门不再是一种个人行为 , 而变成一种 组 织 行 为。1886
年大卫·麦可尼 , 雇佣人员上门直接销售书籍 , 并免费
赠送给顾客一小瓶香水作为促销手段。当顾客反应说
更喜欢他的香水时 , 麦可尼马上意识到这是一个契机 ,




单层次直销比较简单 , 公司所有的直 销员 都 由 公
司直接掌握 , [5]直销员间无上下级关系 , 每个销售员的
工资只与自己的销售额有关。在单层次直销公司 , 产
品说明与销售训练往往是直接由总公司人员主导。
2. 现代意义上的多层次直销的产生 , 主要源于买
方市场的逐渐形成和企业间竞争日益加剧。二次大战
后 , 美国的经济得到迅速发展 , 产品丰富 , 品种齐全 ,
同时诸如广播、电视等广告媒介日趋完善 , 传播信息
的渠道越来越多 , 效率也越来越高 , 人民消费的选择
性越来越强。战乱后的美国 , 国民普遍并不富裕 , 消







多层次直销中 , 直销员的酬劳有 两 个 来源 , 一 是
销售佣金 , 直销员直接销售产品给顾客而获得的佣金 ;
二是管理佣金 , 他可以从自已直接推荐或间接推荐的
直 销 人 员 的 销 售 额 中 获 得 酬 劳 。 在 多 层 次 直 销 公 司 ,
产品说明与销售服务训练主要由上级直销员及公司人
员进行。此种方式的出现 , 不仅能使消费者省钱 ( 若
自己购物 , 也可看作自己的销售额而享有一定比例的
奖金, 变相以优惠价买得物品而省了钱) , 而且能使消
费者赚钱 ( 直接销售所得佣金和管理佣金) , 因此大受
欢迎。此方式为美国当时陷入困境的零售业指点了迷
津, 很快被众多公司采用并迅速拓展到世界各地。
世界直销协会的数据表明 , [6]到 2003 年 , 直销在全
球的年销售额是 890 亿 美 元 , 目 前 全 球有 100 多 个 国
家有直销业态的存在 , 参与直销业的销售人员有 4.9 亿
人。直销对于世界经济运作来讲 , 是一个非主流但正
规的市场运作方式, 具有稳步增长的发展趋势。
中国直销业的发展十分曲折 , [7]从 1990 年第一家直
销公司美国雅芳美容品公司正式成立以来 , 中国直销
业经历了三个阶段 : 第一阶段 1990 年- 1998 年 4 月为
导入期 , 当时社会对直销产业尚处于缺乏正确认知的
阶 段 , 经 历 了 兴 起—混乱—失 控—整 顿 的 过 程 , 第 二
阶段 : 1998 年 7 月- 2005 年 9 月为转型期 , 1998 年 6
月 18 日 , 国家三部委 ( 对外贸易经济合作部、国家工
商行政管理局、国家国内贸易部) 发出 《关于外 商 投
资传销企业转变销售方式有关问题的通知》, 规定“外








第三阶段 : 2005 年 9 月之后的 3~5 年 , 直销业将进入
爆发期 , 随着直销法的出台 , 直销开始摆脱旧有的负
面形象, 向正派经营的康庄大道迈进。
根 据 2005 年 9 月 颁 布 的 《禁 止 传 销 条 例》 第 二







随着中国市场经济的发展 , 中国经济 将逐 步 与 世
界经济接轨 , 但这是一个顺势渐进的过程。此次直销
法的出台 , 中国政府是经过深思熟虑的 , 由于目前中
国的直销市场发育还不是很成熟 , 本着稳步发展、健
康 发 展 的 思 路 , 中 国 政 府 只 允 许 单 层 次 直 销 的 存 在 。
对比 1997 年中国政府对 直 销的 16 字 发 展 方 针 : 允 许
存在 , 限制发展 , 严格管理 , 谨慎试点 ; 2005 年中国
政 府 对 直 销 的 16 字 发 展 方 针 是 : 正 确 引 导 , 趋 利 避
害 , 稳步开放 , 规范发展。我们可以看出 , 中国 政 府
对 直 销 业 开 放 的 方 向 已 经 确 定 , 但 并 不 是 一 步 到 位 ,
这是一个渐进式的开放过程 , 从严起步 , 逐渐与世界
接轨。
三、直销的特征







业模式当中 , 直销以它“小投入、低风险、经过努 力
可能获得高回报”的创业模式成为了创业门槛最低的
一种个人创业模式。除此以外 , 其它的个人创业模式
其 “ 门 槛 ” 都 相 当 高 ! 不 仅 要 求 创 业 者 具 备 ∶ ( 1)
“有形资本”, 诸如货币、房产、有价证券等 ; ( 2) 而
且还要求具备“无形资本”, 诸如知识、信息、经验、
人际关系等等 ; ( 3) 能克服对创业成功的本能恐惧 。
这好比是挡在个人创业者前面的“三座大山”, 而一般
人 一 般 情 况 下 是 很 难 跨 越 这 “ 三 座 大 山 ” 的 , 所 以 ,
一旦有人替他们把这“三座大山”搬掉 , 他们的 个 人
创业就容易得多。





创业大门的门槛“低”了 , 然而这并不意味着门 槛 低
就等于创业容易 , 创业容易就等于挣钱容易 ; 相反门
槛低恰恰意味着创业难挣钱不容易 , 这就好比上小学
容 易 , 而 要 大 学 毕 业 就 难 得 多 。 “ 老 鼠 会 ( 非 法 传
销) ”人员就是利用人性弱点∶告诉人们“门槛低 = 创





第四个特征∶直销公司的产品必须优质 且 物 有 所
值, 并且具有退货制度。
第五个特征∶没有中间销售环节或尽量 少 的 中 间
环节。
第六个特征∶直销员借用直销公司提供 的 一 切 设
施 ( 店铺、电脑管理系统、培训会议等) 或者培 训 建
立一个公司与自己共有的永久顾客消费群。
四、直销与非法传销的区别
目前由于各种各样的人都在市场上 走动 , 市 场 上




综表 1 所述 , 直销与传销的区 别 大 体 可 归纳 为 五
点: [13- 14]








参 与 的 条 件 , 鼓 励 不 择 手 段 地 拉 人 加 入 以 赚 取 利 润 。
其公司的利润也是以入门费为主 , 实际上是一种变相







主 要 靠 最 底 层 新 入 会 的 会 员
入会费
主要靠整体经销商的零售业绩
经 销 商 的 利 润
来源
主 要 来 源 是 入 门 费 、 培 训
费 、 资 料 费 或 强 行 购 买 产 品
费 用 等 ; 以 介 绍 他 人 加 入 抽
取佣金为利润主要来源
销售产品是组织者收益的惟一来源。
组 织 者 从 销 售 总 收 入 中 拨 出 经 费 作
为 运 营 资 金 , 以 支 付 销 售 人 员 的 酬
金、奖金
经营理念




经 销 商 业 务 、 责 任 及 应 享 权 利 规 定
清楚
加入条件
以 给 付 金 钱 或 认 购 商 品 等 方
式 , 交 纳 高 额 的 入 门 费 , 作
为 加 入 、 介 绍 他 人 加 入 个 人
发 展 下 线 、 取 得 相 应 名 衔 和
职 位 等 条 件 , 并 从 新 成 员 交
纳 费 用 中 获 利 。 上 线 从 下 线
处取得报酬
不 会 收 取 高 额 的 入 门 费 , 也 不 会 强
行 要 求 加 入 者 认 购 商 品 。 参 加 者 以








定 价 偏 高 或 价 格 很 难 确 定 ,
层 层 加 价 , 产 品 最 终 价 格 数
倍于市价
公 司 统 一 的 销 售 价 格 , 定 价 合 理 ,
具有市场竞争力
制度特性
强 调 高 报 酬 、 易 升 迁 , 可 坐
享其成





区别之三 : 是否设立店铺经营。直 销 企 业设 立 开




区别之四 : 报酬是否按劳分配。直 销 企 业为 愿 意






区别之五 : 是否有退出、退货保 障 。直 销 企业 的







作为一个行业 , 是否可持续发展 , 我 们 认为 应 符
合以下几个条件 : 第一个条件是朝阳行业 , 即趋势 性
的发展行业 , 指产品越来越多 , 用产品的人也越来 越
多 , 越来越好做 , 像喇叭口那样发展的行业。作为 朝
阳 行 业 , 首 先 必 须 是 新 行 业 , 其 次 必 须 有 法 律 保 护 ,
再次必须是生命力强 , 即人才进入的趋势旺 , 是吸引
人才进入的行业。
第二个条件是成本低、风险小。[15]成本低是指普通
老百姓能干、会干、可以干 , 有形资产、无形资 产 投
入比例恰当的行业。直销对有形资产 ( 现金、实物等)
的 投 入 要 求 不 多 , 对 无 形 资 产 ( 时 间 、 人 力 资 源 等)
投入的要求较多 , 对普通老百姓而言 , 可操作性较强。
风险小是指老百姓可以借助直销公司的资源 , 利用直
销公司提供的一切设施 ( 店铺、电脑管理系统、培 训
会议等) , 借船过河 , 规避风险。
第三个条件是相对优势明显。一 是 主 观优 势 , 即
通过自身的学习、成长、改变 , 发挥个人的优势 ; 二




随着直销法的出台 , 许多直销企 业 纷 纷涌 入 , 来
抢占中国的市场 , 那么什么样的企业才是可持续发展
的企业? 我们认为可以从规模实力、诚信度、应 变 力
等三方面来考察。只有规模实力大、诚信度高、应 变
能力强的企业, 才是安全可靠 , 才是可持续发展的。
3. 对直销产品可持续发展的分析
只有好的产品 , 才会有较大的市 场 份 额 , 我 们 认
为好的产品应包含以下几个方面 : 一是品牌产品 , 即
美誉度较好、受到市场认可、质量有保证的产品 ; 二
是门类齐全 , 当产品品种较多 , 其用户较广 , 利 润 随
之增大 ; 三是易耗品 , 作为易耗品需要重复消费 , 而
耐用品的重复消费较少 , 容易产生拉人头的现象 ; 四
是朝阳产品。[16]
作为朝阳产品应符合以下三个条件 : 一是 代 表 着
中 国 先 进 社 会 生 产 力 的 发 展 要 求 , 即 科 技 含 量 要 高 ;
二 是 代 表 着 中 国 先 进 文 化 的 前 进 方 向 , 即 带 来 健 康 、
美丽、环保 ; 三是代表着中国最广大人民的根本利益 ,
即给广大人民带来创业机会 , 满足再就业的社会需求。
直销立法 , 意味着直销已经成为国 民 经济 中 的 一
个新行业。但事物是一个循序渐进的过程 , 这是事物
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